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	Tema:
	Factores que influyen en la decisión de compra en jóvenes y su impacto en la planeación estratégica de las empresas locales



	Ficha de la fuente de información.

	No. 1
	Fuente original (hipertexto o base de datos). Google Académico.
 

	Palabras claves. Redes sociales; comportamiento del consumidor; impacto de las redes sociales en la compra; marketing en redes sociales; influencia de las redes sociales.


	Referencia APA.

Coral, G., Machado, A., Corella, P., & Pinto, S. (2023). Impacto de las redes sociales en el comportamiento del consumidor. Dominio de las Ciencias, 9(3), 590-601. https://yavirac.edu.ec/wp-content/uploads/2025/02/18.-IMPACTO-DE-LAS-REDES-SOCIALES-EN-EL-COMPORTAMIENTO-DEL-CONSUMIDOR.pdf 

	RESUMEN


Resumen: El impacto de las redes sociales en el comportamiento del consumidor ha sido significativo y transformador. Estas plataformas han cambiado la forma en que los individuos descubren y adquieren productos, ofreciendo un acceso sin precedentes a la información y a las opiniones de los pares. El marketing en redes sociales, incluyendo el uso de influencers, ha surgido como una estrategia efectiva para impactar en las decisiones de compra, gracias a la confianza y credibilidad que los influencers a menudo poseen. Sin embargo, aunque estas plataformas ofrecen oportunidades valiosas para las empresas, también plantean desafíos significativos, como la protección de la privacidad del consumidor y la prevención de la desinformación. Además, algunos estudios han señalado implicaciones preocupantes para la salud mental de los usuarios, incluyendo patologías como la adicción a "likes" y la dependencia de la aprobación social. A medida que las redes sociales continúan influyendo en el comportamiento del consumidor, es esencial entender y navegar en este panorama en constante cambio para maximizar sus beneficios y minimizar sus posibles perjuicios. Esta investigación subraya la importancia de las redes sociales en la configuración del comportamiento del consumidor en la era digital actual, brindando nuevas perspectivas y consideraciones para las empresas y los individuos.

	.



	Texto (literal con número de página)



	1. La investigación de Rodríguez Santiesteban (2019) y Chen (2022) puso de manifiesto la influencia de Instagram y otras redes sociales en el comportamiento del consumidor, especialmente entre los jóvenes y estudiantes universitarios. Esto coincide con los resultados de Zamora, Félix y Ibarra (2021), quienes también encontraron una influencia significativa de Internet y las redes sociales en el comportamiento de compra de los estudiantes universitarios (p. 597). 


	

	Prontuario

	Parafraseo del texto seleccionado.

1. De acuerdo con diversas investigaciones en los últimos años se ha demostrado que el Internet, Instagram y otras redes sociales tienen una influencia significativa en el comportamiento de consumo en los jóvenes y estudiantes universitarios, debido a que influyen de manera directa en sus decisiones de compra (Rodríguez Santiesteban, 2019; Chen, 2022; Zamora, Félix y Ibarra, 2021, cómo se citó en Coral et al., 2023).



	Tema:
	Factores que influyen en la decisión de compra en jóvenes y su impacto en la planeación estratégica de las empresas locales



	Ficha de la fuente de información.

	No. 1
	Fuente original (hipertexto o base de datos). Google Académico
 

	Palabras claves. 

	Referencia APA.

Bravo, R., Fraj, E., & Martínez, E. (2007). El comportamiento de compra del joven consumidor: modelización e integración de las medidas de influencia familiar. Dialnet, 3-11. https://dialnet.unirioja.es/descarga/articulo/2471365.pdf 

	RESUMEN

	Resumen: Las influencias familiares en el comportamiento del consimidor han sido medidas tanto a través de las causas que las originan, como a través de los resultados en los que se plasman. En este trabajo se analiza el proceso de transmisión de las influencias familiares estableciendo relaciones de causalidad entre las medidas de influencia. De esta forma, se propone un modelo estructural en el que se relacionan las medidas de influencia familiar, mostrando como la susceptibilidad a la influencia familiar es un determinante del conocimiento y la influencia familiar, y cómo la existencia de influencias familiares en aspectos como las habilidades, preferencias y actitudes influye positivamente en que padres e hijos compren las mismas marcas de productos.



	Texto (literal con número de página)



	1. A la luz de los resultados obtenidos, y como conclusión general del trabajo, podemos decir que sí existe una relación causal entre las medidas de influencia familiar consideradas en el estudio. Así, la susceptibilidad del joven a la influencia familiar como vía de obtención de una información útil para las decisiones de compra, deriva en un mayor conocimiento e influencia familiar. Este conocimiento del comportamiento de compra familiar favorece a su vez la existencia de influencias familiares en habilidades, preferencias y actitudes del joven. Finalmente, las influencias de los padres en las habilidades, preferencias y actitudes de los jóvenes, se plasman en una compra por parte del jóvenes de las mismas marcas de productos empleadas por sus padres (p. 7).


	

	Prontuario

	Parafraseo del texto seleccionado.

1. Bravo et al. (2007), menciona que la familia juega un papel importante en el proceso de decisión de compra de los jóvenes, debido a que la información que reciben de estos, influye en sus actitudes y preferencias, que se ve reflejado en las elecciones de productos y marcas similares.



	Tema:
	Factores que influyen en la decisión de compra en jóvenes y su impacto en la planeación estratégica de las empresas locales



	Ficha de la fuente de información.

	No. 1
	Fuente original (hipertexto o base de datos). Google Académico
 

	Palabras claves. Consumidor, Producto, Pymes, Estrategia.



	Referencia APA.

Alvarado-Reséndiz, J. L., López-Yáñez, A., & García-Munguía, M. (2018). Factores que influyen en los consumidores para la elección de un producto a considerar por las PyMEs. Boletín Científico de la Escuela Superior de Tlahuelilpan, 6(12), 6-16. https://repository.uaeh.edu.mx/revistas/index.php/xikua/article/view/3206/3179 

	RESUMEN

	El estudio del comportamiento del consumidor no resulta sencillo por las particularidades que presenta. Las actividades que realizan las personas y los procesos que éstas ponen en marcha cuando actúan como consumidores son una simple manifestación del comportamiento como seres humanos. Este comportamiento es esencialmente complejo, ya que en él influyen una gran cantidad de factores, tanto internos como externos, y sobre los que se tiene un conocimiento escaso y fragmentario. La investigación analiza las perspectivas teóricas de los factores que influyen en los consumidores para la elección de un producto, la relación que existe y las diversas conceptualizaciones, facilitando la determinación de estrategias de mercadeo de las pequeñas y medianas empresas (Pymes). La formular una estrategia de mercadeo conlleva a determinar con exactitud a cuáles segmentos del mercado dirigirá sus esfuerzos; dichos segmentos se diferencian según sus necesidades y deseos, permitiendo a las Pymes reconocer la importancia de orientar todos sus esfuerzos hacia aquellos segmentos del mercado que pueda satisfacer desde un punto de vista competitivo, desarrollando posteriormente, una estrategia para cada mercado meta.



	Texto (literal con número de página)



	1. Por consiguiente, los factores que influye en los consumidores para la elección de un producto debe de ser pilar en las organizaciones de hoy y ser parte del día a día de las pequeñas y medianas empresas (Pymes), que son el motor de la economía de una nación. Las Pymes, tienen particular importancia para las economías nacionales, de acuerdo a  Saavedra, y  Saavedra (2014, pág. 155),son el motor de la economía y producción nacional, es relevante si se considera que representan el 99.80% del total de las unidades económicas, generan el 78.5% del empleo y aportan el 52% al Producto Interno Bruto (PIB), mostrando la manera en que la Pyme es un importante motor para la generación de empleos en México y representando un excelente medio para impulsar el desarrollo económico y una mejor distribución de la riqueza (párr. 4).
2. El no entender la importancia de los factores puede traer consecuencias para cualquiera de las  Pymes, punto que puede ser realmente muy perjudicial, dado que quien no conoce a sus consumidores no podrá planear estrategias de marketing con resultados más precisos y positivos. Quienes se dan a la tarea de entender las necesidades y deseos de sus consumidores logran una mayor ventaja competitiva. Y en la actualidad las organizaciones necesitan tomar en cuenta factores para obtener un mayor crecimiento tanto en el mercado como en el posicionamiento de las mentes de los consumidores, generando como consecuencia un mayor crecimiento económico y desarrollo (párr. 5).


	

	Prontuario

	Parafraseo del texto seleccionado.

1. El conocer cuáles son los factores que influyen el comportamiento del consumidor debe ser parte del día a día de las pequeñas y medianas empresas (Pymes), ya que representan el 99.80% del total de unidades económicas en México, generan el 78.5% del empleo y aportan el 52% al Producto Interno Bruto (PIB), dejando en claro su importancia para el impulso del desarrollo económico y en la mejor distribución de la riqueza (Saavedra y Saavedra, 2014, cómo se citó en Alvarado-Reséndiz et al., 2018). 
2. Alvarado-Reséndiz et al. (2018), menciona que ignorar la importancia de conocer los factores que influyen en los consumidores puede generar consecuencias negativas a las Pymes, debido a que si una empresa no conoce a su público no puede plantear estrategias efectivas y con resultados. Hoy en día es crucial que las organizaciones conozcan estos factores para mejorar su presencia en el mercado y posicionarse en la mente del consumidor.



	Tema:
	Factores que influyen en la decisión de compra en jóvenes y su impacto en la planeación estratégica de las empresas locales



	Ficha de la fuente de información.

	No. 1
	Fuente original (hipertexto o base de datos). ujat.mx
 

	Palabras claves. 

	Referencia APA.

Paz Reyes, J. J. (2024). 1er Informe de Actividades 2023-2024. En ujat.mx. https://archivos.ujat.mx/2024/div-dacea/1er-informe-2023-2024.pdf 

	RESUMEN (si la información es tomada de un artículo)

	


	Texto (literal con número de página)



	1. Durante los procesos de admisión en los ciclos escolares 2023-02 y 2024-01, la DACEA recibió un total de 1,011 alumnos de nuevo ingreso en los cuatro programas de estudio de pregrado con los que cuenta la División Académica (p. 8).


	

	Prontuario

	Parafraseo del texto seleccionado.

1. Para los procesos de admisión en los ciclos escolares 2023-02 y 2024-01, la División Académica de Ciencias Económico Administrativas (DACEA) admitió a 1,011 alumnos de nuevo ingreso en total para sus cuatro programas educativos de licenciatura (Paz Reyes, 2024).



	Tema:
	Factores que influyen en la decisión de compra en jóvenes y su impacto en la planeación estratégica de las empresas locales



	Ficha de la fuente de información.

	No. 1
	Fuente original (hipertexto o base de datos). El Heraldo de Tabasco
 

	Palabras claves. 

	Referencia APA.

Pérez, J. (2021). Estudiantes de la UJAT gastan hasta 40 mil pesos al año. El Heraldo de Tabasco. https://oem.com.mx/elheraldodetabasco/local/estudiantes-de-la-ujat-gastan-hasta-40-mil-pesos-al-ano-19584623

	RESUMEN (si la información es tomada de un artículo)

	


	Texto (literal con número de página)



	1. En Tabasco, un estudiante de la Universidad Juárez Autónoma de Tabasco (UJAT) llega a desembolsar cerca de 40 mil pesos al año, derivado de gastos ordinarios y extraordinarios durante el ciclo de dos semestres (párr. 2)
De este modo, el gasto promedio por estudiante varía en rangos que pueden ir desde los 2 mil a los 4 mil pesos mensuales, considerando sólo gastos ordinarios como comidas, pasajes, servicio de internet y telefonía celular, copias o impresiones, libros y materiales (párr. 6).

Esto haría una cifra mínima de 20 mil pesos y una máxima de 40 mil pesos al año, considerando que en México, el año escolar consta de 10 meses hábiles y 2 meses de descanso (párr. 7).

   

	

	Prontuario

	Parafraseo del texto seleccionado.
1. Según Pérez (2021), un estudiante de la Universidad Juárez Autónoma de Tabasco (UJAT) llega a gastar entre 20 mil pesos a 40 mil pesos aproximadamente al año, esto entre gastos ordinarios y extraordinarios como alimentos, transporte, servicio de internet y telefonía celular, materiales escolares, entre otros.


	Tema:
	Factores que influyen en la decisión de compra en jóvenes y su impacto en la planeación estratégica de las empresas locales



	Ficha de la fuente de información.

	No. 1
	Fuente original (hipertexto o base de datos). Google Académico
 

	Palabras claves. Comportamiento de compra, consumidor, estrategias, ventas. 


	Referencia APA.

Ospina Godoy, M. E., Jaimes García, R. G., Eslava-Zapata, R., y Gómez-Ortiz, E. J. (2025). Comportamiento de compra de los consumidores jóvenes. Negonotas Docentes, (26), 7-18. https://revistas.cun.edu.co/index.php/negonotas/article/view/1047 

	RESUMEN

	En la actualidad, la predicción de los comportamientos de los mercados presenta una complejidad considerable sobre variables que inciden en la toma de decisiones de jóvenes a la hora de comprar, por lo que se decidió investigar cómo influyen esas variables en el impulso de compra, específicamente, en la tienda H&M de la ciudad de Cúcuta para el año 2024. El objetivo del presenta artículo es analizar los factores del comportamiento de compra de los clientes jóvenes en la tienda H&M de la ciudad de Cúcuta para el año 2024. El estudio de tipo cualitativo, se divide en tres fases; una descriptiva donde, a través de la entrevista, se describe el perfil de los clientes jóvenes; en la segunda fase, a través de la encuesta se analizan cuatro factores característicos del público objetivo; y en la tercera fase se proponen estrategias de ventas. Los hallazgos de la entrevista destacan la importancia de las tendencias y las redes sociales, entre otros factores, para el público objetivo. Además, la encuesta revela que los clientes valoran las opiniones de su círculo social. Sin embargo, las personas no creen que su impulso de compra esté influenciado por su posición social o la situación económica. Como conclusión se observa que la mayoría de los jóvenes se guían por influencias externas. Sin embargo, se reconoce la existencia de un nicho de consumidores que aún no se sienten completamente satisfechos con la oferta actual. El hecho resalta la necesidad de investigar de manera más profunda el mercado existente para fortalecer la marca. En cuanto a la aportación empírica del estudio, esta podría mejorar la experiencia de compra y ser útil en el ámbito académico, al ampliar el entendimiento sobre las dinámicas del mercado.




	Texto (literal con número de página)



	1. Comprender los factores que más influyen en la decisión de compra es esencial en el actual panorama, donde el mercado ofrece una amplia variedad de productos y servicios. El analizar dichos factores permite identificar cuáles son los estímulos que impulsan y hacen efectivas las compras por parte de los consumidores, facilitando la creación de conexiones o enlaces sólidos entre la marca y los clientes. También, conocer a fondo los factores culturales, sociales, personales y psicológicos, resulta fundamental para crear o adaptar estrategias que generen empatía y satisfagan las necesidades de este mercado diverso y cambiante. (p. 12).


	

	Prontuario

	Parafraseo del texto seleccionado.

1. Ospina et al. (2025), indica que entender cuáles son los factores que más influyen en la decisión de compra en la actualidad es fundamental debido la gran cantidad de productos y servicios que constantemente están cambiando; el estudiar estos factores permite el diseñar y ajustar estrategias que conecten con su público, respondiendo a sus necesidades de consumo. 



Formato elaborado por el Dr. Agustín Manig Valenzuela y utilizado sólo para fines académicos.

